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La investigación siguiente, tuvo como objetivo general, analizar las estrategias de 
promoción para la orquesta Esencia en la ciudad de Chiclayo, el enfoque de dicha 
investigación es cuantitativa, el tipo de investigación del proyecto es Descriptiva y el 
diseño de investigación es no Experimental, por otro lado, debido a que la muestra 
es finita, se tomara como muestra a la población. En este tipo de instrumentos de 
recolección, en el cual se desarrolló una guía de preguntas que estuvo diseñada y 
que permitieron obtener información valiosa para el trabajo. Al analizar la 
empresa, se llegó a la conclusión que, la Orquesta Esencia, no cuenta con una 
misión y visión establecida, y con respecto a los objetivos no están especificados 
ni precisos, además se concluyó que existen dos empresas relacionadas en el 
rubro que son competencia directa para Esencia, y por último se llegó a la 
conclusión que la estrategia más utilizada dentro de la organización es utilizar 
redes sociales para comunicar e informar a sus clientes, mas no otras 
herramientas de promoción. 
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En el mercado de la música, diversión y entretenimiento; la innovación, la creatividad y 
la sociedad cumplen un papel importante altamente relacionados, debido a que la 
población requiere siempre un momento en el cual divertirse, pasarla bien, un espacio 
fuera de lo rutinario para sentirse relajado y estar en contacto directo con más personas 
de su entorno que cuenten con intereses similares. La música hoy en día, es una 
actividad artística que muchas personas están evaluando surgir de manera 
profesional, porque han visto un futuro increíble dentro de la industria, además 
que cuenta con una amplia cantidad de clientes y consumidores que escuchan 
música todos los días.  El objeto de estudio que se investigó fue a la Orquesta 
Esencia de Chiclayo, la cual, tiene un amplio recorrido dentro del ámbito musical 
en la región de Lambayeque, pero que cuenta con algunas insatisfacciones, 
entre ellas tenemos como son las estrategias de marketing de promoción de la 
organización, como es de conocimiento, una empresa necesita de estrategias 
para poder comunicar, informar y persuadir a que sus clientes futuros o 
potenciales les compre. El objetivo general de la investigación, es analizar las 
estrategias de promoción para la orquesta Esencia en la ciudad de Chiclayo. En la 
investigación, se nombran autores  como Kotler y Armstrong, reconocidos dentro 
del mundo empresarial por sus teorías e información acerca del marketing y las 
estrategias de promoción. Con el fin de acertar y realizar los objetivos que se 
plantearon, a continuación, se presentará la estructura de la investigación: 
En el capítulo uno, se lleva a cabo la realidad problemática en la cual se 
determinó que existen causas respecto a un problema que se necesita dar 
solución, de la misma forma, se recolectaron antecedentes de artículos 
relacionados con las estrategias de promoción, donde se puede verificar que 
existen problemas parecidos y donde se encuentra una solución. 
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En el capítulo dos, se desarrolló un marco teórico  y se hallaron antecedentes 
para respaldar a la investigación, además se utilizó teorías de expertos en la 
materia, donde se definieron y se explicaron términos que permitirán entender a 
profundidad y la vez darle un sustento medular a la investigación.  
Dentro del capítulo tres, se describieron las metodologías que la investigación 
adoptó, se detalla el tipo, el diseño, la población, los instrumentos y las técnicas 
que se utilizaron para poder recolectar los datos. 
En el capítulo cuatro, se conocieron los resultados  que se obtuvieron al 
momento de recopilar la información; y además se describe la discusión de 
acuerdo a los objetivos planteados. Finalmente en el capítulo cinco, se 
explicaron las conclusiones finales que dejó el trabajo de investigación. 
 
 









PROBLEMA DE LA INVESTIGACIÓN 
 
DESCRIPCIÓN DE LA REALIDAD PROBLEMÁTICA 
 
En la actualidad, se presenta dentro de la población a personas que les gusta ser 
partícipe de una celebración ya sea por motivos personales, familiares o algún hecho 
en particular. Es por eso que las organizaciones, que se encuentran en este ámbito, 
como una orquesta, debe llegar claramente a su público objetivo para poder satisfacer 
claramente sus necesidades, es ahí donde se utiliza una estrategia clara y precisa de 
promoción, la cuál te permitirá llegar con un mensaje atrayente a tu target y puedas 
ser para ellos una opción. Al no utilizar una buena estrategia, tus clientes, no sabrán 
de ti, por ende, no te contratarán. 
En un mundo tan competitivo, es importante conocer de qué manera impacta, para las 
empresas, tener estrategias claras para el fin y logro de sus objetivos, esto permite 
que las empresas se vuelvan más competitivas, por ende poder rentabilizarse aún 
más. En un mundo tan cambiante en el que vivimos, vamos a observar que las 
empresas se globalizan constantemente, utilizan distintas formas y maneras de poder 
generar una estrategia saludable y eficiente para la organización. 
1.1.1. En el ámbito internacional 
Juárez  (2015) comenta que las estrategias de promoción permiten que las empresas 
incrementen sus ventas en un corto plazo a un largo plazo, y de la misma manera 
fidelizar a sus clientes, incentivándolos con algunas herramientas como los cupones, 
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descuentos, 2x1 o sorteos. Es de mucha importancia lo que nos comenta el autor, 
debido a que las estrategias te permiten tener un plan para obtener un mayor 
rendimiento como organización. Se concluye que al elaborar dichas secuencia de 
actividades puedes lograr el éxito como organización. 
 
Domínguez (2016) sostiene que se deben de buscar estrategias de promoción que 
estén orientadas a los objetivos y estos a la misión y visión de la organización. Estás 
pueden ayudar a la empresa a comunicar, informar y difundir acerca del producto con 
la finalidad de que pueda mejorar su posicionamiento y sus ventas. De acuerdo con el 
autor, debido a que las estrategias de promoción incorporándolas con diversas 
herramientas te pueden ayudar a ser más eficientes como empresa. 
1.1.2. En el ámbito nacional 
Pérez (2018) nos comenta que las herramientas de promoción tienen como objetivos, 
persuadir con los atributos del producto al momento de comunicar a los clientes y 
además de generar confianza y relación mutua con los clientes. Es positivo lo que 
comenta dicho autor debido a que esto permitirá a tener un mayor grado de 
probabilidad que los clientes lleguen a tomar la decisión de compra de un producto, 
con el fin de poder mejorar el rendimiento empresarial.  
1.1.3. En el ámbito local 
Vargas (2018) nos dice que para fidelizar, atraer y siempre mantener contentos al 
público objetivo, las empresas deben de  utilizar estrategias de promoción llamativas 
para su éxito. Estoy de acuerdo con el autor, porque las empresas hoy en día deben 
estar con más contacto directo con sus clientes y las herramientas que tienen la 
variable promoción, te ayuda a mantener con claridad una buena relación con tu 




1.2. Planteamiento del problema 
Desde hace varios años, es conocido que toda celebración es importante para todas las 
personas, es un momento donde existe un agasajo tradicional por haber logrado algún 
éxito en la vida, ya sea por un motivo personal como un cumpleaños, o ciertamente por 
la unión de una nueva familia como es el matrimonio. En la actualidad existen tipos de 
eventos en los cuales tienen diferentes formatos para que sus clientes se encuentren 
satisfechos, es ahí, donde se encuentra el talento musical. Es de conocimiento público 
que las orquestas más reconocidas en el ámbito nacional, tienen un presupuesto muy 
alto, es ahí donde nacen las alternativas de diferentes grupos u orquestas, con repertorio 
variable y mejorado. 
Orquesta esencia es una empresa chiclayana, que fue fundada en el año 2012, por 
Roberto Celis, se dedica a proveer servicios musicales en la región norte del Perú. Se 
distingue por ser una empresa musical con un amplio y variado repertorio. A pesar de 
su gran tiempo organizacional, encontramos algunas insatisfacciones por parte de la 
entidad en el logro de sus objetivos.  
1.3. Formulación del problema 
1.3.1. Problema principal 
¿Cómo son las estrategias de marketing de promoción de un la orquesta Esencia  en la 
ciudad de Chiclayo? 
1.3.2. Problemas secundarios 
¿Cuál es la situación actual de la Orquesta Esencia de Chiclayo? 
¿Quiénes son sus competidores directos e indirectos de la Orquesta Esencia de 
Chiclayo? 







1.4. Objetivos de investigación 
1.4.1. Objetivo general 
Analizar las estrategias de promoción para la orquesta Esencia en la ciudad de 
Chiclayo. 
1.4.2 Objetivos específicos 
1) Analizar la situación actual de la Orquesta Esencia de Chiclayo en el año 
2019. 
2) Identificar los competidores de la Orquesta Esencia de Chiclayo en el 
mercado local en el año 2019. 
3) Identificar que estrategias de marketing de promoción utiliza la Orquesta 
Esencia de Chiclayo. 
1.5. Justificación de la investigación 
La importancia de la presente investigación se justifica porque se utilizó un 
enfoque cuantitativo, debido a que la investigación es de un tema coyuntural interesante 
e importante para la región que tiene un potencial enorme en cuanto al tema cultural 
musical, además se utilizó un tipo de investigación descriptiva, con un diseño no 
experimental, por ello que tiene un realce valioso interés de investigación. 
De justificación práctica, para Bernal (2010), comenta que se describe una situación o 
se analiza un problema, en el cual se genera una serie de información que se tomará 
en cuenta para resolver o tomar medidas que mejoren el problema.  
 El método profundiza todos los casos que sean de modo específicos y no generaliza al 
entorno. Este estudio permitirá al dueño de Orquesta Esencia tener un marco teórico y 
práctico para mejorar sus estrategias a futuro, teniendo como resultados una mejor 
rentabilidad y posicionamiento de la empresa. Además sirve como repositorio para 
futuros investigadores como aporte que traten de estudiar las estrategias de promoción 












2.1. ANTECEDENTES DE INVESTIGACIÓN 
2.1.1. A nivel internacional 
Según Vinuesa y Novoa (2014) su trabajo de investigación tiene como objetivo 
Analizar cómo incide las estrategias de marketing en la gestión administrativa del 
Instituto de Postgrado y Educación Continua (IPEC) de la UNEMI, dicho trabajo se 
caracteriza por ser descriptivo, la muestra serían 168 personas que estudian en dicha 
universidad, de los cuanes 98 son los que inician las maestrías en la institución, la cual 
nos señala como hipótesis que el plan promocional es de mucha y gran utilidad, del cual 
se obtendrá un increíble beneficio y ayudará a tener una mejor gestión dentro de la 
administración.  
Implementar estrategias que son utilizadas dentro de la ciencia del marketing, te 
permite tener un desarrollo de mejora para la gestión de una empresa, ya que se puede 
hacer una análisis interno para poder, a detalle, conocer todo lo referente a sus 
productos o servicios que brinda. Junto al marketing te ayudará a implementar 
estrategias para que mejoren sus actividades empresariales y así poder tener un 
crecimiento exponencial. 
Salazar(2014) en su tesis donde comenta que el objetivo principal es de realizar 
un modelo de marketing como plan y estrategia para un grano de café que se encuentra 
cubierto con chocolate, el cual tendrá como opción comercializarse en una ciudad de 
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Buenos Aires, Argentina, este sería el primera destino que se elegirá de manera 
estratégica, siendo importado desde Colombio como marca blanca. 
Siempre es importante como ente corporativo generar nuevas expectativas para 
nuestros clientes y consumidores para poder expandirnos como negocio, para ello 
necesitamos de un análisis que nos permita conocer que tan importante es desarrollar 
el marketing dentro de las organizaciones, por el cual existen aspectos fundamentales 
del consumidor que debemos de conocer para poder llegar a satisfacer sus 
necesidades. Es por ello que esta investigación permite conocer hasta qué punto 
podemos llegar a conocer de nuestro cliente. 
2.1.2. A nivel nacional 
Rodríguez (2015) en su tesis la cual trató de actividades estratégicas par a crecer 
de manera exhausta para mejorar las ventas y el posicionamiento en una empresa 
llamada San Camilo en Trujillo, la cual tiene como rubro la hotelería, su principal objetivo 
fue probar que cuando una empresa aplica actividades que conllevan a una estrategia 
mejoran elevadamente el nivel de posicionamiento, y por ende de ventas. Esta 
investigación fue de tipo descriptivo, utilizándose un muestreo aleatorio simple para 
poblaciones finitas, dentro de ello, se utilizó 432 clientes, personas que recurrían a dicho 
establecimiento, de los cuales solo 105 fueron escogidos para estudiar. La hipótesis fue 
que es cierto que para mejorar el nivel de posicionamiento y ventas dentro de aquel 
hotel, si se deben de utilizar estrategias innovadoras, con lo cual se concluye que al 
implementarlas se mejorará el nivel de ventas por lo cual, se podrá ofrecer un mejor 
servicio de calidad y sobre todo añadirle valor que permitirá mejorar el posicionamiento 
de la empresa. 
Utilizar estrategias que te permitan posicionarte en la mente de consumidor, te 
ayudará a poder fidelizarlos y por ende permitirás que tengas mayor rentabilidad. Es por 
eso que concuerda con la investigación a realizar porque abarcaremos diversas 
actividades que permitan que una empresa poder mejorar su margen de rendimiento, 
es decir, incrementar sus ventas. 
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Cabrejos y Cruz(2015) en su tesis donde comenta que mejorar el posicionamiento 
para una empresa llamada Hops en Trujillo, se debe elaborar un plan de marketing, 
tiene como propósito principal determinar que si las estrategias de marketing 
contribuyen a mejorar el posicionamiento de la empres Hops en Trujillo en el año 2015, 
dicha investigación muestra un total de 350 clientes que son potenciales. Dentro de su 
hipótesis se afirma que un plan de marketing si contribuye a mejorar el posicionamiento 
de la empresa. Se llega a la conclusión que elaborar un plan de marketing tiene una 
gran coherencia en lograr un éxito al posicionar la empresa y que esto podrá influenciar 
en los resultados de la misma. 
Es necesario e imprescindible aplicar el plan de marketing en una empresa, ya 
que te permite evaluar tu situación actual para poder crear estrategias que te ayuden a 
posicionarte en tu público objetivo y a la vez poder aumentar el crecimiento de tus 
ventas. Esta investigación concuerda a la empresa a estudiar porque nos permitirá 
conocer si es viable o no mediante un análisis comprobar si este negocio con un plan 
de marketing llegará a ser exitoso o no. 
 
Chávez (2016) en su tesis, tiene como finalidad general la elaboración de un plan 
de mercadeo estratégico y promocional para el incremento de las ventas en una 
empresa comercial denominada C&C SAC, en Trujillo para el año2016. En dicha 
investigación se utilizó un muestreo probabilístico, obteniendo como muestra final a 106 
clientes, se aplicaron las técnicas de entrevistas, encuestas y observación. Se señaló 
en su hipótesis que la empresa estudiada, al elaborar un plan de mercadeo, si 
impactaría en las ventas de la organización de manera exitosa, y a su vez se concluye 
en la investigación que esta empresa no cuenta con una estrategia de marketing.  
Toda empresa, se verá afectada si no tienen un buen plan de marketing definido. 
Esta investigación ayudará a implementar y diseñar todo un proceso de actividades y 
estrategias que lleven a un objetivo como empresa, para poder incrementar sus ventas.  
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2.1.2. A nivel local 
Según Gaviño(2015) en su tesis titulada Propuesta de un plan de marketing para 
el posicionamiento de la feria mectizaña – Lambayeque 2014, como objetivo principal 
tiene a potenciarla imagen de marca MECTIZAÑA en el mercado interno y externo. 
Tiene un diseño de investigación mixta (cuantitativo y cualitativo). Considera dos grupos 
de población, una muestra de 68 vendedores de la feria y una muestra de 92 
compradores que son tomados de una manera No aleatoria. En la investigación se tomó 
el método No probabilístico, se llegó a la conclusión que Las ferias deben diseñarse 
como eventos de promoción comercial dirigidos a la micro y pequeña industria, 
dependiendo del sector productivo que pertenecen. 
Esta investigación tiene concordancia con las variables a estudiar, debido a que 
proponer un plan de marketing para poder posicionar una marca, es indispensable para 
que la empresa tenga éxito no solo a corto plazo, sino lo más importante a mediano y 
largo plazo y con actividades en lugares como ferias donde puedo mostrar mi marca, 
me permite poder posicionarme de mejor manera. 
Para los autores Pereyra y Yunis(2016) en su tesis que tiene como objetivo 
general demostrar si un plan de mercadeo posiciona una marca. El tipo de la 
investigación es exploratoria y es descriptiva con una muestra de 400 encuestas. Las 
conclusiones fueron que si era aprobatorio que se debería de crear una marca en la 
empresa de las menestras y que las personas si consumirían este producto, por eso se 
debería de implementar una buena estrategia promocional de marketing. Teniendo 
como resultado que el 92.5% de las personas encuestadas si consumen menestras, y 
que solo el 7.5% no lo hacía.  
Es inevitable implementar un plan de marketing ya sea para posicionarse en la 
mente del consumidor o incrementar sus ventas, es por ello que, la investigación a 
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realizar, nos permitirá conocer que tan viable es que la empresa a estudiar puede 
incrementar sus ventas en dicho periodo. 
Caballero y Monsefu (2017) en su tesis donde se estudió que un plan de marketing 
digital mejorar el posicionamiento de la revisa Claudia en Trujillo para el año 2017, tiene 
con fin general encontrar la respuesta de que si es viable o no implementar un plan de 
digital marketing para poder posicionar una empresa en el departamento de La Libertad, 
específicamente en Trujillo para el año 2017. En esta investigación fue cualitativa, donde 
se llevó a cabo una observación antes y después. Se utilizó un diseño, pre experimental. 
Existen 2000 clientes, que se les denominó población, de los cuales para escoger como 
muestra se tomaron solo 20, se utilizó la encuesta, con 20 preguntas las cuales fuero 
como tipo de escala a Likert. 
En la actualidad el plan de marketing digital está cada vez más aceptado por los 
clientes, puesto que ayuda a mejorar el posicionamiento de las marcas, a través de sus 
herramientas y métodos modernos que permiten acelerar el proceso de identificación 
de la marca por parte de los clientes. 
Para los autores, Tapia y Bustamante(2017) dentro de su investigación donde se 
estudia el plan de mercadeo promocional para el ingreso de una empresa de accesorios 
femeninos que venderá sus productos online en la ciudad de Arequipa, tuvo propósito 
en general, realizar un plan de marketing en línea para incrementar sus ventas. El 
estudio fue descriptivo, no experimental transaccional, se conocieron que la demanda 
potencial fue de384 clientes. Se llegó a la conclusión que existe una demanda alta de 
acuerdo a los accesorios y productos femeninos que es importante diseñar e 
implementar un plan de marketing para este tipo de negocio. A demás de poder 
implementar estrategias que conlleven al público objetivo.  
Lo más importante es poder crear estrategias que están ligadas en poder 
introducirse dentro de la oferta del rubro de negocio que se tiene, sobre todo si la 
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demanda es alta. Ésta investigación te permitirá crear un plan de marketing que tendrá 
como finalidad ayudar a identificar estrategias que te lleven a tu público objetivo o target 
para poder satisfacer sus necesidades y así como empresa generar utilidades.  
2.2. Bases teóricas científicas 
2.2.1Marketing 
Según Kotler & Armstrong (2012)nos brinda información valiosa con respecto a la 
mercadotecnia. 
Es conocido dentro del marketing, que es importante referirse en primer lugar a los 
clientes, de forma exhaustiva porque de ellos dependen las necesidades que la empresa 
cubrirá y que productos, las organizaciones, proponen al mercado para la distribución y 
comercialización de los mismos. Es importante conocer que la definición de marketing 
va mucho más allá que solo publicidad, que por cierto está dentro de las 4 variables del 
marketing llamada promoción, lo que se debe saber es que la mercadotecnia es 
administrar buena relaciones con nuestros futuros y potenciales clientes, como también 
de los consumidores. Analizar, estudiar, investigar son definiciones que involucran a 
esta rama de estudio, para poder tener como finalidad atraer nuevos prospectos, 
convertirlos en clientes, fidelizarlos, añadiéndoles valor y sobre todo satisfaciendo sus 
necesidades. 
Según Kotler & Armstrong (2012), constantemente existen comerciales en la televisión, 
llamadas de personas ofreciéndonos vender uno u otro producto, catálogos, y hasta por 
internet vendiéndonos vía correos electrónicos, lo cual nos comentan que estos 
métodos están ligados solamente a una sola variable de las 4 que existen en el 
marketing llamada promoción, es ahí donde se encuentra la publicidad. En el marketing, 
va mucho mas allá que publicitar y vender un producto, es en sí, satisfacer las 
necesidades de las personas, a la demanda, brindándoles un producto con valor 
añadido, diferenciándose del resto y ayudándolos a los clientes a tomar una buena 
decisión. 
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Las personas que se refieren a la mercadotecnia, deben de entender de manera 
satisfactoria las necesidades que tienen sus clientes y consumidores, pues así, 
desarrollarán productos que realmente tenga un valor que el cliente comprará, sobre 
todo si crean estrategias de precios, distribución y promoción de manera efectiva, será 
mucho más fácil vender sus productos. 
Según Kotler & Armstrong (2012), para satisfacer al cliente, se necesita conocer de que 
manera percibe el cliente el producto que la empresa ofrece, tener una buena 
expectativa dentro del cliente ayudará a mejorar su experiencia, por ende, te comprará, 
y así podrás fidelizarlo. Es importante hacer sentir al cliente satisfecho a su necesidad,  
con el producto que la empresa le ofrece, en caso contrario si no cubre las expectativas, 
el consumidor se encontrara satisfecho y es probable que se vaya a la competencia o 
que simplemente no recurra más a ti.  
 Para conocer el grado que tiene el cliente, de acuerdo al valor percibido de un producto 
es lo que conlleva a conocer la satisfacción del mismo, lo cual coincide con tener una 
gran expectativa con el producto o servicio. 
2.2.2 Objetivos Empresariales 
Arellano Cueva (2010), nos refiere la importancia que tienen los objetivos 
empresariales dentro de las organizaciones para el cumplimento de la misión y 
visión de la entidad. 
Es por ello que nos comenta  que dichos objetivos deben de definir la finalidad, 
el propósito o la intención de las ventas de un producto o servicio, el monto que 
se proyectará a futuro, el espacio de tiempo en el cual se logrará los resultados 
y otros factores importantes.  Añade que tener los objetivos establecidos, claros, 
concretos y concisos, permitirá a la empresa ser más competitivos. 
Las características que estos objetivos deben de tener son los siguientes: 
Específicos: Éstos deben de ser establecidos con puntualidad para conocer lo 
que se quiere lograr a mediano y corto plazo.  
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Medibles: Tienen que ser un desafío para la organización, contar con datos 
cuantitativos que a su vez puedan ser medidos por recomienda que debe de 
tener porcentajes o cifras. 
Alcanzables: De acuerdo a como se encuentra situacionalmente la empresa, se 
deben de proponer los objetivos, con la finalidad de que acertadamente se 
cumplan.  
Relevantes: Debe de traer como consecuencia un impacto importante para la 
empresa y además estar relacionado con la misión empresarial. 
Temporales: Se definen en un tiempo específico con el fin de poder ser 
controlados y supervisados en un cronograma de actividades 
2.2.3 Competencia 
Kotler y Armstrong (2012) comentan que la compentecia son empresas u 
organizaciones que se encuentran dentro del mercado que ofrecen un producto o 
servicio. Dentro del concepto del marketing, se refieren, que para que una compañía 
tenga éxito deben de ofrecer valor diferenciado a los de su competencia. Es ahí donde 
el área de marketing tiene que hacer algo más y diferenciarse del resto. Se debe lograr 
una ventaja estratégica para posicionar sus productos con mayor fuerza que las otras 
organizaciones. 
Fischer y Espejo(2011), explica que los competidores, son todas aquellas empresas 
donde encontramos productos iguales a los que otra empresa produce, en otras 
palabras son los que satisfacen los mismos deseos y necesidades de los consumidores. 
Los autores también comentan, que es importante conocer a la competencia como a 
nuestra empresa misma. 
2.2.4Definición de Estrategia  
 
De acuerdo a Fischer y Espejo (2011), nos dice que las estrategias son decisiones 
relevantes que se necesitan y se requieren para el logro de las metas y/u objetivos 
empresariales.  
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Estrategia, es un proceso en el cual, una entidad u organización, primeramente hace un 
análisis interno y externo, en el cual observa toda la realidad de la empresa, para luego 
formular objetivos y poder cumplirlos. Estos objetivos no se pueden realizar solos, es 
ahí donde, la estrategia nace en el sector empresarial. La cual, es la vía o el medio, que 
se caracteriza por realizarse median actividades concretas para obtener así estos 
objetivos ya predispuestos.  
2.2.5Estrategia de Promoción 
Los autores Kotler y Armstrong (2013), se refieren a las estrategias de promoción como 
actividades de suma importancia dentro de las organizaciones para poder cumplir con 
los objetivos, ya que están ligados con la razón de ser de la empresa. 
2.2.5.1 Definición Estrategia de Promoción  
Para Kotler y Armstrong (2013), la mezcla de promoción para una empresa o entidad se 
refiere a la mixtura de herramientas de promoción de ventas, publicidad, ventas 
personales, relaciones públicas y marketing directo, las cuales te permitirán llegar a 
lograr los objetivos propuestos dentro del área de marketing, y por ende de toda la 
organización (p.362). 
La Estrategia de Promoción, se basa en analizar primeramente cual son los factores 
internos y externos de la organización, que el área de marketing debe de darle un mejor 
funcionamiento. Para ello primeramente se tiene que reconocer que es lo que se está 
haciendo bien y mal, luego se debe de proponer objetivos a un tiempo definido que con 
una serie de actividades y habilidades (estrategia) se deben de cumplir de manera 
satisfactoria. Para ello también se debe de utilizar las herramientas como la publicidad, 
ventas personales, promoción de ventas y relaciones públicas para lograr los objetivos 
empresariales.  
2.2.5.2Herramientas de una Estrategia 
Dentro de la mercadotecnia encontramos las herramientas de la mezcla de promoción 
entre las cuales tenemos a Publicidad, Promoción de Ventas y Relaciones públicas. 
2.2.5.2.1Publicidad  
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Para Kotler &Armstrong (2012), dentro de esta variable, se pueden dar de distintas 
formas una de ellas es cuando se remunera cierta cantidad de dinero a cambio de 
promocionar tu producto o servicio. Se comunica el valor de la empresa o la marca en 
el momento de utilizar este tipo de medios pagados. Básicamente la publicidad genera 
tres aspectos fundamentales que al hacer uso de esta variable se llevaran a cabo, que 
son, informar, persuadir y comunicar.  
Para los a autores Kotler y  Armstrong (2012) mencionan también que se debe de 
establecer los objetivos de la publicidad, los cuales permitirán ayudar a establecer 
relaciones con sus clientes cuando se les comunica valor. Se mantiene una 
clasificación con respecto a los siguientes fines: 
La clasificación es la siguiente: 
 Publicidad Informativa: El fin es informar a sus futuros clientes y al mercado, 
acerca de todas las características, usos, atributos y valor agragado del 
producto. Comunica valor para el cliente, crea una imagen de marca. 
 Publicidad Persuasiva: Permite ser una opción de compra dentro de la mente 
del consumidor, para así generar una preferencia de marca. El objetivo que 
esta publicidad recae, es hacer que el cliente llegue y logre comprar tu 
producto. 
 Publicidad de recordatorio: Te permite que tu cliente te tenga en su mente y que 
logre que tu como empresa sea su primera opción de compra, el cual te permite 
fidelizarlo y no solo venderle un producto, sino cada vez más. Tener una buena 
relación con los clientes, recordar a los clientes la necesidad de utilizar el 
producto.  
Informa lo que la empresa quiere que se conozca de su producto o servicio que se esta 
publicitando, como características, uso cualquier atributo del mismo; se persuade, al 
momento que se indica que beneficio tiene al comprarlo y de qué manera satisfacerán 
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sus necesidades y comunica el mensaje que quiere la organización transmitir acerca de 
su marca(p.436). 
También detallan que, la publicidad es muy expresiva, ya que permite que la compañía 
respalde sus productos mediante el uso hábil de imágenes, impresos, sonido y color 
Lamb, Hair y McDaniel (2011), también nos comentan de acuerdo a la publicidad que 
es una forma muy famosa de promocionar algo, especialmente en productos tangibles 
o intangibles orientados al consumo (p.125).  
Por otro lado, Lamb, Hair y McDaniel (2011), nos dice que la campaña de publicidad es 
una actividad que consta de una seguidilla de anuncios relacionados los cuales tienen 
como focus un teman en común, un eslogan que es básicamente una frase que la 
empresa tiene que lo caracteriza de acuerdo a lo que distribuye, comercializa o fabrica 
y un conjunto de medios publicitarios (p.128). 
Para Fischer y Espejo (2011), nos cita que debido a la competitividad hoy en día y la 
globalización, es de vital importancia que las empresas estén online, quiere decir que 
tenga presencia en internet. Muchas empresas crearon y utilizan páginas web desde 
hace un tiempo atrás, pero sin utilizar ningún estrategia de marketing digital. El internet, 
junto con las redes sociales, es un medio de comunicación que cada vez crece con el 
tiempo. Es una forma donde se pretende ampliar la base de datos de los clientes para 
ser más conocidos y posicionarse, y así generar mayores ingresos para la empresa.  
Fischer y Espejo( 2011), también comenta que el utilizar de manera más eficiente las 
redes sociales para una empresa, pueden ser de gran utilidad para posicionarse en 
segmentos o público objetivo más detallado, lo cual te permitirá como empresa estar 
más cerca de ellos, posicionarse en su mente y a la vez mejorar el rendimiento de 
ingresos de la empresa. 
2.2.5.2.2 Promoción de Ventas 
Para Kotler & Armstrong (2012), la promoción de ventas, te permite que tus clientes 
mediante alguna razón lógica te compra más rápido, consiste en incentivos a corto plazo 
para fomentar la compra o venta de un producto o servicio. Su objetivo principal, es 
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ayudar que el cliente tome una decisión de compra de tu producto o tu servicio de forma 
más eficiente, lo cual te ayudara a tener ganancias en un plazo menor(p.446). 
Por otro lado, Lamb, Hair y McDaniel (2011), comentan que, son actividades que están 
paralelamente de las otras dimensiones de la estrategia de promoción, que ayudar y 
estimulan que los consumidores compren. Es una herramienta a corto plazo que se 
utiliza para estimular incrementos inmediatos en la demanda. La promoción de ventas 
ayuda y eficiencia a la publicidad ayudándola a que sea más objetiva con respecto a las 
ventas. 
ContinuamenteLamb, Hair y McDaniel (2011) nos habla que esta herramienta suele 
tener una mayor virtud en el comportamiento más que en las actitudes de los 
consumidores. La compra inmediata debe de ser efecto mayor que te permita, como 
organización, incrementar tus ventas.  
Lamb, Hair y McDaniel(2011), tratan acerca de las herramientas que existen en la 
promoción de venta, en los cuales encontramos: 
 Los Cupones y Rebajas: Es un documento, llamado también certificado, que te 
permite otorgar el derecho para los consumidores a poder reducir el precio de la 
compra de tu producto o servicio. Estos de cupones, te permiten propiamente 
ser eficaz al momento de animar las pruebas de un producto y sus reiteradas 
compras. Es presumible que también incrementen la cantidad de productos 
adquiridos.  
 Obsequios: Se les denomina como artículos adicionales que son ofrecidos a los 
clientes o consumidores, ciertamente son pruebas del producto en promoción 
que se adquirió. Éstos, te permiten reforzar notablemente la decisión de compra 
del consumidor, tener seguridad y confianza para poder fidelizarlos. 
 Concursos y Sorteos: Se denomina a las acciones que se realizan para crear 
unos intereses de tu producto. Los concursos se les denomina promociones en 
las cuales, las personas que participan realizan con cierta capacidad y/o 
habilidad para competir por un logro o premio. Estos se puede llegar a realizar 
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cuando los participantes completen alguna oración, respondan interrogantes, 
comenten redactando a cerca del producto y al final tienen que enviar una prueba 
de la compra. En otro sentido, los sorteos, son al azar o a la suerte de la persona 
que participa, donde generalmente estos son gratuitos. 
2.2.5.2.3 Relaciones Públicas 
Para Kotler & Armstrong (2012), en esta variable, se establece relaciones cooperativas 
y virtuosas con diversas entidades y públicos de una compañía mediante la cual la 
publicidad se ve favorecida para la empresa, debido a que la empresa con quien se 
relaciona tiene una prestigiosa imagen. Al momento que sucede esto, la imagen que 
tiene la empresa se vuelve de mayor impacto para las personas, ya que en su mente lo 
relacionan con lo bueno y no con caracterizaciones negativas o desfavorables (454).  
 
Según Lamb, Hair y McDaniel (2011) dentro de las relaciones publicas, los autores nos 
comentan también, que existen diversas herramientas que se utilizan para estar en buen 
contacto con las diferentes masas, por ejemplo tenemos utilizar auspicios o patrocinios 
que es básicamente invertir dinero para respaldar algún hecho, tema, evento, causa o 
empresa en particular, estos deben ser compactos con los objetivos empresariales, los 
cuales lleven a mejorar la conciencia de marca , el reconocimiento y/o la imagen 
corporativa. Generalmente las categorías que te permiten tener una mayor visión al 
mundo, son los deportes. 
 
2.2.5.2.4 Venta Personal 
Para los autores Kotler & Armstrong (2012), ventas personal, es la presentación de la 
fuerza de ventas de una organización o empresa, a ellos se les denomina asesores de 
ventas, son quienes mantienen un alto acercamiento con el cliente o consumidor final, 
es por eso que se encargan de vender y establecer buenas relaciones con el cliente, 
para futuras compras de los mismos. 
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GLOSARIO DE TERMINOS 
 
Basado en Kotler &Armstrong (2012), definimos los siguientes términos. 
Marketing: Es el estudio del comportamiento de los mercados, y de las necesidades de 
los consumidores, mediante el cual, se crean estrategias añadiéndole valor para 
satisfacer lo que carecen.  
Mezcla Promocional: Son las herramientas con las cuales se basa una estrategia de 
promoción, entre ellas tenemos: Publicidad, Relaciones Públicas, Ventas personales, 
Marketing directo y Promoción de ventas. 
Publicidad: Es una forma de comunicar y promocionar algo. 
Relaciones Públicas: Establecer relaciones con diversas personas y entidades para 
sacarle beneficios por ambas partes.  
Promoción de ventas: Es ayudar a tu cliente a tomar acción de compra inmediata 





















MARCO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACIÓN 
 
3.1. Tipo y diseño de investigación 
3.1.1. Tipo de investigación 
El enfoque de dicha investigación es cuantitativa, ya que según Bernal (2010) menciona 
que una investigación cuantitativa “Es la medición de las características de los 
fenómenos sociales, lo cual supone derivar de un marco conceptual pertinente al 
problema analizado” (p60),  es decir, que vamos a investigar acerca de una tema con 
una coyuntura importante, a su vez analizarlo, para finalmente poder normalizar 
resultados. 
 
De la misma manera este proyecto es Descriptiva, según Bernal (2010) nos comenta 
que “Una de las funciones principales de una investigación descriptiva es la capacidad 
para seleccionar las características fundamentales del objeto de estudio y su 
descripción detallada de las partes”. 
 
3.1.2. Diseño de investigación 
Por otro lado según Bernal (2010) el diseño de investigación es no Experimental, ya que 
es aquella investigación  que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es 
decir, es donde no hacemos variar intencionalmente las variables independientes. Lo 
que se hace en la investigación no experimental es observar fenómenos tal y como se 
dan en su contexto natural, para después analizarlo.. 
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3.2. Población y muestra 
3.2.1. Población  
Para Bernal (2010) la población, es el grupo de todos los elementos que se estudiarán 
en la investigación. Se puede denominar también, a todo el grupo en su totalidad, es 
decir al conjunto de todas las muestras. Dicho de otra de manera, es el total de todos 
los componentes o individuos que atraen similitudes en características y a los cuales se 
desean estudiar.  
Debido a que la muestra es finita, se tomará como muestra a la población. En esta 
ocasión la persona que fue encuestada, fue el dueño de la empresa a estudiar, el señor 










3.3. Operacionalización de las variables







Específicos ¿Cuál es el estado actual de su organización?   ENTREVISTA/GUIA 
DE PREGUNTAS Medibles ¿De qué manera mide el rendimiento de su negocio? 
Alcanzables ¿De qué manera ve a Orquesta Esencia en un futuro? 
Temporales ¿Qué mejoras le gustaría hacer en su negocio? 
COMPETENCIA Competidores ¿Quiénes son su competencia? 
PUBLICIDAD Redes sociales ¿La orquesta cuenta con redes sociales? ¿Cuáles son? 
¿Qué red social es la que más utiliza? 
¿Cuántas veces a la semana publica en sus redes sociales? 
¿Realiza publicidad por redes sociales? 
¿Cuenta con alguna persona encargada para el puesto? 
Página Web ¿Cuenta con alguna página web la orquesta Esencia? 
¿Realiza publicidad por medio de la página web? 
PROMOCIÓN DE 
VENTA 
Cupón ¿Utiliza cupones para promocionar su servicio musical? 
Obsequios ¿Da obsequios a sus clientes? 
Concursos ¿Realiza algún tipo de  concurso? 
Sorteo ¿Realiza algún tipo de sorteo? 
RELACIONES 
PUBLICAS 
Patrocinio ¿Cómo muestra la imagen de su orquesta a sus clientes? 





¿Cuenta con asesores que impulsen a las ventas o 
contratación? 
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3.4. Técnicas e instrumentos de investigación 
Instrumentos de recolección  
 
En este tipo de instrumentos de recolección se desarrollará es el guía de preguntas que 
está diseñadas y permiten recolectar información necesaria para cumplir con lo 
establecido.  
Técnica  
La investigación se utilizará una entrevista como técnica para estudiar la variable 
independiente, debido a que es de tipo descriptivo.  Según Bernal (2010). La 
investigación descriptiva es uno de los tipos o procedimientos investigativos más 
populares y utilizados por los principiantes en esta actividad. 
3.6. Validez y confiabilidad 
Los instrumentos validados, se realizaron a través de los juicios de expertos, en este 
caso fueron 3 especialistas en marketing con un desarrollo y experiencia en el área 
comercial. Según Hernández et al (2014), detalla que en esta validez, se representó la 
totalidad de los componentes de dominio de información de las variables a estudiar, 
dentro de lo cual existen antecedentes y un marco teórico que dan hincapié, 




















RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
4.1. Resultados 
Instrumento para medir la Estrategia de Promoción y las respuestas de los 
datos recolectados. 
ENTREVISTA – GUIA DE PREGUNTAS 
Sujeto de aplicación: Dueño de Orquesta Esencia 
1) ¿Cuál es el estado actual de su organización? 
El estado actual de la empresa, este año el 31 de octubre cumple 7 años en el mercado 
local. Gracias a Dios estamos con contratos que nos están saliendo, usualmente son 
eventos sociales y corporativos, pero también ingresamos al mercado público, recién 
hemos ido dos veces seguidas a una discoteca de renombre aquí en la ciudad de 
Chiclayo, lo cual es un termómetro para nosotros que las cosas se están haciendo de 
una buena manera, lo cual nos ha conllevado a que nos contrate otra vez el mismo local. 
Ser una orquesta seria con responsabilidad, cuya finalidad es, hacer divertir y que pasen 
un buen momento los clientes que nos contratan se dé un evento privado, público o 
corporativo.  Nosotros como Orquesta esencia lo que tratamos es ser responsable, 
cumplir a cabalidad lo estipulado en los contratos, no sorprender, no ir a las 
presentaciones solo a cumplir, sino hacer un buen show, de tal manera nos permita 
mostrarnos y poder tener más contratos.  
Con respecto a la Visión, ser la orquesta líder inicialmente en el mercado norteño.  
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2) ¿De qué manera mide el rendimiento de su negocio? 
La medición que yo hago respecto a la orquesta es en función a los números de 
contratos, yo cada vez que sale una presentación, se firma un contrato, en el cual yo 
llevo un control ahí, cuantas presentaciones llevo al mes. Respecto al costo, se manejan 
dos, y esto se hace en función al tipo de equipo que llevamos, usualmente en evento 
social donde llevamos 4 torres en total, el costo de la presentación fluctúa entre 3800 a 
4000 soles, y en caso que llevemos un sistema colgante el costo varía entre 4600 a 
5000 soles.  
Con respecto al margen de rentabilidad, por un tema de mercado, hay que hacer unos 
ajustes en el precio, pero fluctúa entre los 500, 800 o 1000 soles. 
3) ¿De qué manera ve a Orquesta Esencia en un futuro? 
En general los objetivos, primero es volver a posicionar la orquesta en el mercado 
local, como lo hicimos hace unos 3 años atrás, tener al grupo solido de músicos de tal 
manera que permita hacer unas mejores presentaciones más preparadas, y por último 
y tercer objetivo es tener un equipamiento propio pero de un nivel más profesional.  
4) ¿Qué mejoras le gustaría hacer en su negocio? 
Esto se complementa con lo anterior, una vez que consiga tener a todos los 
músicos estables, tener un equipamiento propio y el personal técnico profesional para 
orquestas, entrar a un temas más a fondo, como sacar un tema propio, orquestado de 
Esencia, publicitarlo, ir a medios televisivos, de radios, utilizar más profesional las redes 
sociales y poderlo consolidarlo y siendo este de gusto para todas las personas.   
5) ¿Quiénes son su competencia? 
Bueno respecto a la competencia directa lo que es aquí en Chiclayo, están la 
Orquesta El clan y la orquesta ritmo son Caliente, que básicamente van orientadas al 
mismo público que nosotros. 
6) ¿La orquesta cuenta con redes sociales? ¿Cuáles son? 
Las redes sociales que tenemos oficiales son Facebook, Instagram, Twitter y 
Youtube. 
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7) ¿Qué red social es la que más utiliza? 
La que más utilizo por un tema más de costumbre es el Facebook, pero también 
se refleja la información en Instagram. Básicamente esas son las redes que más 
movemos, las actualizamos con información, fotos de los eventos y publicidad con 
elaboración propia 
8) ¿Cuántas veces a la semana publica en sus redes sociales? 
3 a 4 veces a la semana  
9) ¿Realiza publicidad por redes sociales? 
Con respecto a publicidad pagada, utilizamos en Facebook, en el fan page de la 
Orquesta Esencia – Sitio Oficial, un promedio de 20 a25 soles mensuales para obtener 
más me gustas o promocionar alguna publicidad más específica, en cuanto a Instagram 
aún no hemos pagado por promocionar.  
10) ¿Cuenta con alguna persona encargada para el puesto? 
No, por ahora el que realiza todo soy yo mismo.  
11) ¿Cuenta con alguna página web la orquesta Esencia? 
No, el año pasado creamos una página web, pero no le dimos el uso debido, es por eso 
que a partir de este año, hemos optado por utilizar más las redes sociales. 
12) ¿Realiza publicidad por medio de la página web? 
No, debido a que no contamos por ahora con página web. 
13) ¿Utiliza cupones para promocionar su servicio musical? 
No utilizamos cupones.  
14) ¿Da obsequios a sus clientes? 
Si claro, en algunos casos regalamos merchandising como polos con el nombre de la 
Orquesta, también obsequiamos discos de Esencia, donde se promueven mediante 
videos algunas de las canciones que tocamos.  
15) ¿Realiza algún tipo de  concurso? 




16) ¿Realiza algún tipo de sorteo? 
No, tampoco hemos realizado ningún sorteo.  
17) ¿Cómo muestra la imagen de su orquesta a sus clientes? 
Lo primordial para nosotros es poder tener un buen contacto con el cliente, es por eso 
que yo mismo soy la persona encargada de sentarme a negociar una presentación, 
encontrar la confianza y seguridad para el cliente que nosotros somos la Orquesta que 
ellos están buscando. Les muestro pedazos de nuestra presentación mediante videos, 
los invito a que sigan nuestras redes sociales, y ahí es el momento oportuno de regalarle 
un video de Esencia.  
18) ¿Patrocina alguna empresa? 
No, por ahora trabajamos básicamente sin patrocinios, hubieron ocasiones donde 
hemos patrocinado algunas instituciones como el Jockey y a los alumnos de la Utp, en 
ambos casos con finalidad de competencias deportivas internas, poniendo nuestro logo 
en sus camisetas.   
19) ¿Cuenta con asesores que impulsen a las ventas o contratación? 
No, por ahora yo soy el encargado de promocionar y vender nuestros servicios 













4.2. Discusión de resultados 
O1.Analizar la situación actual de la Orquesta Esencia de Chiclayo en el año 2019. 
De acuerdo a los resultados que se obtuvieron en la entrevista con el dueño de la 
Orquesta Esencia, se pudo determinar que la empresa tiene ya más de 5 años dentro 
del rubro empresarial en la localidad de Chiclayo, no cuenta con una misión y visión 
clara, la cual debe estar orientada a sus objetivos empresariales, hay una medición 
mensual pero de forma informal de los costos y margen de utilidad, sin embargo, si 
existe por parte del dueño las ganas crecer y desarrollarse como empresa. Teniendo en 
cuenta a Arellano Cueva (2010), nos comenta que es muy importante tener en claro los 
objetivos de corto, mediano y largo plazo en las organizaciones porque esto va de la 
mano con la misión y visión de la empresa. Es por ello que se deben de definir el 
propósito y la intención de la institución para poder proyectarse al futuro. 
De esta forma, inferimos que la Orquesta Esencia de Chiclayo, necesita establecer de 
forma clara y precisa su misión y visión los cuales tienen que estar ligados con sus 
objetivos para poder cumplirse de manera exitosa, además, tener una estructura de 
costos y utilidades mensuales para poder hacer una medición con exactitud y a su vez 
le permita poder proyectarse a un mediano y largo plazo. 
 
O2.Identificar los competidores de la Orquesta Esencia de Chiclayo en el mercado 
local en el año 2019. 
Del mismo modo y de acuerdo a los resultados que obtuvimos en la entrevista con el 
Sr. Celis, nos comentó que en la actualidad, tienen dos competidores directos que 
vienen a ser la Orquesta el Clan y la Orquesta Ritmo Son Caliente, los cuales también 
pertenecen a la localidad. Para los autores Fischer y Espejo (2011), explican que los 
competidores son todas aquellas organizaciones donde existen productos o servicios 
iguales a los que una empresa realiza o produce, los cuales satisfacen las mismas 
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necesidades a los consumidores. Del mismo modo los autores, comentan que es 
importante conocer a la competencia como si nos conociéramos a nosotros mismos. 
Esto nos lleva a inferir que en la ciudad de Chiclayo, existe poca competencia directa 
que esté ligada hacía el público objetivo de Esencia, es por eso que si se realizan 
estrategias de promoción adecuadas podrán tener una mayor participación de mercado 
en un futuro no lejano.  
 
03. Identificar que estrategias de marketing de promoción utiliza la Orquesta 
Esencia de Chiclayo. 
De acuerdo a los resultados obtenidos podemos evidenciar que la Orquesta esencia 
solo utiliza medios sociales como las redes de Facebook e Instagram para 
comunicar, orientar, persuadir e informar a sus actuales y futuros clientes. Para los 
autores Fischer y Espejo (2011), nos explican que hoy en día la fórmula más 
eficiente para que una empresa pueda tener mejores resultados de comunicación 
directa con sus potenciales clientes es utilizar las redes sociales, nos comentan 
también, que es de un gran uso para poder posicionarse, y a su vez mejorar el 
rendimiento de ingresos de la organización. 
Teniendo los resultados y observando que si se utiliza un canal de medios sociales 
en Facebook e Instagram, podemos inferir que se debe de complementar con una 
estrategia digital de mayor impacto para este tipo de empresa e integrar a Youtube 




















O1.Analizar la situación actual de la Orquesta Esencia de Chiclayo en el año 2019. 
En conclusión que en la actualidad, la Orquesta Esencia, no cuenta con una razón de 
ser definida, ni con una visión a largo plazo. En cuanto, los objetivos tampoco se 
encuentran determinados de forma precisa.  
 
O2.Identificar los competidores de la Orquesta Esencia de Chiclayo en el mercado 
local en el año 2019. 
Se concluye que existen dos organizaciones que directamente están en competencia 
con la Orquesta Esencia, los cuales tienen características a fines y de singular servicio. 
Con esto deducimos que, existe poca competencia en el sector del mercado donde se 
encuentra la empresa. 
 
03. Identificar que estrategias de marketing de promoción utiliza la Orquesta 
Esencia de Chiclayo. 
En conclusión, se conoce que la estrategia que utiliza la orquesta para promocionar su 
servicio son utilizando las redes sociales, además que no utilizan un canal promocional 
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GUIA DE PREGUNTAS 
 
1) ¿Cuál es el estado actual de su organización? 
2) ¿De qué manera mide el rendimiento de su negocio? 
3) ¿De qué manera ve a Orquesta Esencia en un futuro? 
4) ¿Qué mejoras le gustaría hacer en su negocio? 
5) ¿Quiénes son su competencia? 
6) ¿La orquesta cuenta con redes sociales? ¿Cuáles son? 
7) ¿Qué red social es la que más utiliza? 
8) ¿Cuántas veces a la semana publica en sus redes sociales? 
9) ¿Realiza publicidad por redes sociales? 
10) ¿Cuenta con alguna persona encargada para el puesto? 
11) ¿Cuenta con alguna página web la orquesta Esencia? 
12) ¿Realiza publicidad por medio de la página web? 
13) ¿Utiliza cupones para promocionar su servicio musical? 
14) ¿Da obsequios a sus clientes? 
15) ¿Realiza algún tipo de  concurso? 
16) ¿Realiza algún tipo de sorteo? 
17) ¿Patrocina alguna empresa? 
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